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УПРАВЛЕНИЕ ДЕБИТОРСКОЙ ЗАДОЛЖЕННОСТЬЮ 
 
В настоящее время экономика Беларуси переживает неоднозначные времена. С одной 
стороны, удалось достичь положительного торгового сальдо на сумму более 630 млн долл. США, 
с другой стороны, по состоянию на 1 марта 2015 г. более 500 организаций страны имеют 
обязательства перед своими работниками по заработной плате (на 1 января таких организаций 
было всего 20, а к 1 февраля их число увеличилось до 277). Рост задолженности по заработной 
плате многие эксперты связывают с резко выросшей дебиторской задолженностью. В связи с этим 
актуальной становится задача управления дебиторской задолженностью. 
На начало 2015 г. общий объем дебиторской задолженности составил 218,7 трлн бел. р.,  
в том числе просроченной – 40,5 трлн бел. р. Темпы роста дебиторской задолженности достаточно 
внушительные (с 31,2 трлн бел. р. в 2009 г. до 218,7 трлн бел. р. на начало 2015 г.). Из этих 
объемов около 47% дебиторской задолженности приходится на промышленные предприятия, 19% 
– на торговлю, 13% – на сферу операций с недвижимым имуществом. 
С финансовой точки зрения, дебиторская задолженность является коммерческим кредитом 
для покупателя. Коммерческий кредит предоставляется покупателю с учетом стоимости (ресурсы 
компании предоставляются на платной основе) и срочности (предоставленные денежные средства 
должны возвращаться точно в срок). Таким образом, в формировании дебиторской задолженности 
немалую роль играет кредитная политика. 
Эксперты подразделяют причины возникновения просроченной дебиторской задолженности 
на главные и факультативные. 
Для снижения дебиторской задолженности руководство организации, во-первых, должно 
проводить профилактические меры. Например, новому покупателю отгрузку продукции 
желательно проводить по 80%-ной предоплате, постепенно снижая долю предоплаты и увеличивая 
отсрочку платежей. Таким способом можно отсечь довольно большую часть недобросовестных 
покупателей. Однако стоит помнить о конкурентах, которые, даже несмотря на риск, могут 
предоставить более привлекательные условия, и тогда покупатели уйдут к ним. Также 
организация может стимулировать покупателей предоставлением скидок при досрочном 
погашении. Например, при работе по 100%-ной предоплате покупатель получает сидку в 8%, при 
досрочной уплате – 4, а при своевременной – 2%. Во-вторых, необходимо организовать работу 
системы управления дебиторской задолженностью (на данный момент она имеется не более чем у 
20% организаций). 
По отзывам руководителей организаций, решившихся на создание такой системы, удалось 
уменьшить срок оборачиваемости задолженности примерно на 3–10 дней, а также снизить 
просрочку платежей в среднем на 5–12%. Создать такую систему руководство организации может 
как самостоятельно, так и с привлечением сторонних специалистов. В любом случае, полезность 
подобной службы, особенно в нынешних реалиях, будет высока. 
 
